Was beinhaltet das
Harvard-Konzept ?

Alexander Ziegler

Technische Universitat Munchen

Perlenseminar 19.11.2002




CL—0—&
CC oL

Was ist das Harvard Konzept ?

« Vorgehensweise und Geisteshaltung fur faire Verhandlungen

« Hier wird von insgesamt konstruktiver Grundeinstellung der
Verhandlungspartner ausgegangen

* Angestrebt wird sog. Win-Win-Situation
« Ziel ist gesteigerte Nachhaltigkeit durch erhohte Akzeptanz

 Mittel sind etablierte Ideen aus Kommunikationstechnik,
Kreativitatstechnik

« Harvard Konzept ist bewahrte Kombination aus etablierten
Ansatzen verschiedener Disziplinen

« Einsatz bei Vertrags-, Projektverhandlungen, Entfuhrungen

 Methodisches Experiment: Folien uberwiegend generiert aus
Mind Map, daher keine durchgangige lineare, aber z.T.
inhomogene Struktur des Vortrags
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Was beinhaltet das Harvard-Konzept ?

Was waren nochmals die Q

. wichtigsten diskutierten Was bedeutet ,,die Person von
? Kernpunkte ? der Sache trennen ?“
iren —
Was konnen Storfaktoren
? sein ?

<} = I— WaS bEinhaItet das warum Inter-essen‘I
Harvard-Konzept ? nicht Positionen in

@ 2 Mittelpunkt stellen ? >
Wie Optionen entwickeln, Wie da_s El:gebni_s _
die fiir beide Seiten Lésung auf objektive Kriterien
. 7 darstellen ? aufbauen ? 5
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Was bedeutet ,,die Person von der Sache trennen ?*
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Was waren nochmals die
wichtigsten diskutierten
T Kernpunkte 2

Was bedeutet ,.die Person von
der Sache trennen ?"

—
Was kiénnen Stirfaktoren L

AYsein? 00000 | wrasbeinhaltet das

Harwvard-Konzept ?

S/

Wie Dptionen entwickeln,
die fiir beide Seiten Lésung
_, T darstellen ?

‘Warum Interessen,
nicht Positionen in
T Mitbelpunkt stellen 2

Wie das Ergebnis
auf objektive Kriteren
? aufbauen ?

Bestimmt in der Sache und weich
zum Verhandlungspartner
BewuBtmachen der Verwendung des
Harvard Konzeptes, faire
konstruktive Methode, offen
ankiindigen

Personliche Basis schaffen
Was bedeutet kontrolliert
r kommunizieren ?

Was waren nochmals die m}ichtigsten
r diskutierten Kernpunkte ?

19.11.2002

Perlenseminar - Das Harvard Konzept

4 von 31 TI.ITI



Fial of oo .8 i
e -
L

Was bedeutet kontrolliert kommunizieren ?

« Was ist die Sachebene der Kommunikation ?
« Was ist die Beziehungsebene der Kommunikation ?
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Was ist die Sachebene der Kommunikation ?

« Klare Formulierungen
« Wie die Fragentypen gezielt einsetzen ?
— Was bringen offene (W-)Fragen ?
— Was bringen geschlossene (J/N)-Fragen ?
«  Wer fragt fuhrt
 Namen des Gegenubers ab und zu nennen
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Was bringen offene (W-)Fragen ?

* Holen Information ein
« Zeigen Interesse an Meinung des Gegenubers

* Verhandlungspartner kann sich einbringen und
artikulieren

« Verhandlungspartner fuhlt sich mit seinem Problem
ernst genommen

» Sichtweise des Gegenubers ist bekannt gemacht und
als wichtig anerkannt
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Was bringen geschlossene (J/N)-Fragen ?

* Fuhren in Richtung
* Forcieren Entscheidung
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Was ist die Beziehungsebene der Kommunikation ?

* Wie bewuldt und aktiv zuhoren ?
« Was ist passiv zuhoren ?
« Welche Bedeutung hat Korpersprache ?

« Bel personlicher Abneigung versuchen,
Interessanten Punkt an Verhandlungspartner zu
finden um Sympathie aufzubauen und auch
auszustrahlen

 Blickkontakt ist wichtig: Verhandlungspartner auf
einer Ebene sehen

* Anerkennung austrahlen
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Was ist die Beziehungsebene der Kommunikation ?

« Niemand das Gesicht verlieren lassen

* Immer wieder Gefuhl vermitteln, dal}
Verhandlungspartner nicht gegeneinander, sondern
gemeinsam an einer fur beide guten Losung arbeiten
wollen

 Personliche Basis und Vertrauen schaffen evtl uber
gemeinsame Themen, ggf. Small Talk

« Man kann nicht nicht Kommunizieren oder: man
kommuniziert ob man will oder nicht

» Sitzordnung
« Worauf bei Formulierungen achten ?
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Wie bewult und aktiv zuhoren ?

* Nachfragen

* Feedback geben

* Aussagen des Gegenubers zusammenfassen
 Kommunikation mitgestalten

* Verhandlungspartner ausreden lassen
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Was ist passiv zuhoren ?

« Bei emotionalem Hochs/Tiefs des Gegenubers erst
Druck abbauen lassen, nicht unterbrechen

* Erst mal alles loswerden lassen
* Eigene Anmerkungen in dem Moment unerwunscht
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Welche Bedeutung hat Korpersprache ?

 Ist schwer manipulierbar und daher gutes Kriterium
 Ist ein Mosaik: Gesamteindruck ist entscheidend

* Immer nach mehreren Signalen fur eine
Einschatzung suchen

« \Was versteht man unter "Nonverbale
Kommunikation" ?
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Was versteht man unter "Nonverbale Kommunikation" ?

» Gestik

* Mimik

» Korperhaltung

« Korperbewegung im Raum
» Territorialverhalten

« Tonfall

« Lautstarke

 Nonverbale Kommunikation macht ca. 80% des
Informationsflusses bei einer Kommunikation aus
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Worauf bei Formulierungen achten ?

« Warum Vorsicht bei offensiven Formulierungen ?
* Wie positiv und hoflich formulieren ?
« Warum keine direkten Schuldzuweisungen ?

« Warum Vorsicht bei direkten
Verantwortungszuweisungen ?

« Warum ggdf. positive Vorerfahrungen betonen,
Anerkennung aussprechen ?

19.11.2002 Perlenseminar - Das Harvard Konzept 15 von 31 T“TI



Fial of oo .8 i
e -
L

Warum Vorsicht bei offensiven Formulierungen ?

* Verhandlungspartner nicht in die Defensive treiben
« Keine Widerstandshaltung provozieren
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Wie positiv und hoflich formulieren ?

« "ware es lhnen moglich" oder "wurde es lhnen
Umstande bereiten" vs. "machen Sie mal”

 "Die Halfte fehlt ja noch" vs. "Die Halfte ist ja schon
dall
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Warum keine direkten Schuldzuweisungen ?

* Erzeugt unkonstruktive Verteidigungshaltung
* Wird als personlicher Angriff aufgefasst

« "haben Sie mir nicht gesagt" vs. "habe ich Sie so
nicht verstanden”
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Warum Vorsicht bei direkten Verantwortungszuweisungen ?

 Ist u.U. ungerechtfertigt und erzeugt Emporung

« "Haben Sie gemacht" vs. " "haben Sie eine aktuelle
Information bzgl. des Fertigstellungstermins" oder
"bis wann hat man |hnen die Fertigstellung zugesagt”
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Warum ggf. positive Vorerfahrungen betonen, Anerkennung
aussprechen ?

* Personliche Basis, Vertrauen, offene Atmosphare
schaffen

« Sie sind doch immer zuverlassig und grundlich, wir
waren ganz uberrascht, wie konnte das aus lhrer
Sicht passieren
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Was waren nochmals die
wichtigsten diskutierten
* Kermpunkte ?

Was beinhaltet das
Harvard-Konzept ?

Was kinnen Stirfaktoren

b4

Was bedeutet . die Person von
¥ der Sache trennen 2"

Warum nicht in Positionen
:verfangen ?

Warum bringt Feilschen oftbfaulen
: Kompromiss ?

Warum kann man Interessen

Warum Interessen,
nicht Positionen in
: Mittelpunkt stellen ?

Wie Optionen entwickeln,
die fiir beide Seiten Lisung
T darstellen ?

:leichter vereinen als Positionen ?
Was waren nochmals die
wichtigsten diskutierten

 Kernpunkte ?

Wie das Ergebnis
auf objektive Kriterien
% aufbauen ?
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Warum nicht in Positionen verfangen ?

« Speziell bereits publizierte Positionen kann man
schwer ohne Gesichtsverlust aufgeben

* Positionen sind zu unflexibel und engen
Losungsraum ein

* Positionen sind eher etwas personliches
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Warum kann man Interessen leichter vereinen als Positionen ?

« Wie Interessensliste aufstellen ?

« Warum sich in Verhandlungspartner hineinversetzen
?

 Interessen hinterfragen

* Nach Losungen suchen, die Interessen zu
befriedigen
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Wie Interessensliste aufstellen ?

« Eigenen offenen Interessen
* Eigenen verdeckten Interessen
« Offenen Interessen des Gegenubers

 Bereits erkannten verdeckten Interessen des
Gegenubers
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Warum sich in Verhandlungspartner hineinversetzen ?

« "Gelande sondieren"
« Um verdeckte Interessen abzuschatzen
« Um auf verdeckte Interessen eingehen zu konnen

 Nach verdeckten akzeptierten Interessen des
Gegenubers fragen

* Die nicht akzeptierten verdeckten Interessen mufl}
man spekulieren
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Wie das Ergebnis auf objektive Kriterien aufbauen ?

Was bedeutet, die Person von

Y der Sache trennen 2" >

Warum Interessen,
nicht Positionen in
T Mittelpunkt stellen ?

Was waren nochmals die
wichtigsten diskutierten

Mediation: Schlichter

fempnites - . . einschalten .
e |t | V€ da_s EI‘_gean:'.-". _ Auf Gesetz oder Norm basieren
5] Herararonzent? | guf objektive Kriterien |Fairness, intuitiver
e Optionen eytwickeln, . _:aufbauen ? Gerechtigkeitssinn
2 darstens Andere Ebene, hohere Instanz
einschalten

Was waren nochmals die
wichtigsten diskutierten
: Kernpunkte ?
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Mediation: Wie Schlichter einschalten ?

 Allen Parteien mussen Schlichter ausdrucklich
anerkennen

 Schlichter muf} absolut neutral sein
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Wie Optionen entwickeln, die fur beide Seiten Losung darstellen ?

Was waren nochmals die
wichtigsten diskutierten
T Kernpunkte ?

Was kinnen Stirfaktoren
¥ sein 7

Aus dem engen Problemkreis

heraustreten um aus der Entfernung

neue Losungsoptionen zu erkennen -> @
sLiicke im Zaun

Was bedeutet  die Person von
T der Sache trennen 2™

£

“xWas bedeuted Win-Win-Situation ? “_"e 9pt|o_nen EI_‘ItWICIF_(Eln,
Kausalketten zu Kausalnetzen | die fUir beide Seiten Losung

erweitern .darstellen ?
Was waren nochmals die
wichtigsten diskutierten
:Kernpunkte ?

Kreativitat entwickeln, um neue

Interessens- und Losungsoptionen
fiir alle Verhandlungspartner zu

sentwickeln-> Kreativitatstechniken

Was beinhaltet das Warum Interessen,
Harvard-Konzept ? nicht Positionen in

T Mittelpunkt stellen #
Wie das Ergebnis

auf objektive Kriterien
T aufbauen ?
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Was bedeuted Win-Win-Situation ?

* In Win-Win-Situation gewinnt kein
Verhandlungspartner unverhaltnismalig auf Kosten
der anderen

» Kein Verhandlungspartner soll hinterher das Gefuhl
haben, uber den Tisch gezogen zu worden sein
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Was konnen Storfaktoren sein ?

Was waren nochmals die
wichtigsten diskutierten
T Kempunkte ?

Gegebene Zeitrestriktionen Was konnen Storfaktoren \ o Jr2s bedetat die Person von
-aa

Gegebene Machtverhiltnisse \.sein ?
Mangelnde Méglichkeiten, Optionen Harvard Kongepts | sraminieressen
zu prﬁfen T Mittelpunkt stellen ?

Wie das Ergebnis
auf objektive Kriterien
T authauen 7

-

Wie Optionen entwickeln,
die fiir beide Seiten Lisung
T darstellen 2
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